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SRI WULANDARI  : ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM  MENINGKATKAN  




Dalam era persaingan pasar yang semakin bervariasi dan sangat kompetitif, maka akan 
sangat diperlukan suatu trobosan baru yang bisa menimbulkan minat konsumen untuk memilih 
dan tertarik dengan produk ataupun jasa yang ditawarkan.Sehingga perusahaan harus melakukan 
aktifitasnya seefektif dan seefisien mungkin, sehingga perusahaan tersebut dapat terjamin dalam 
jangka waktu yang relatif lama. 
           Berdasarkan penjelasan di atas peneliti ingin mengetahui dan menganalisis bagaimana 
strategi yang di lakukan di biro perjalanan. Maka peneliti tertarik untuk mengadakan suatu 
penelitian mengenai strategi biro perjalanan yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Dalam 
Meningkatkan Laba pada Praja Tour & Travel di Yogjakarta”. 
           Teknik analisis data dalam penelitian ini adalah informasi yang berupa narasi-narasi 
kualitatif yang dihasilkan dalam wawancara mendalam (in depth interview)  yang berkaitan 
dengan strategi bisnis Praja Tour & Travel di Yogyakarta untuk bersaing dengan menggunakan 
analisis strategi pemasaran. 
           Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, untuk memperoleh pangsa pasar yang lebih 
besar, Praja Tour & Travel sebaiknya melakukan strategi integrasi horizontal, yaitu dengan cara 
memperluas lini produk jasa yang di lakukan secara intensif. Perusahaan yang melakukan 
integrasi horizontal ini dapat memperluas pasar. 
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ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN  








In the era of market competition increasingly varied and very competitive, it would be 
necessary a new breakthrough that could lead consumers to choose and are interested in the 
products or services offered. This requires the company to conduct its activities effectively 
and efficiently as possible, so that it can be protected in a relatively long period of time. Many 
companies that perform a wide range of creative ideas to overcome the competition that exists 
primarily in companies engaged in the same. 
Data analysis techniques in this study is the information in the form of qualitative 
narratives produced in-depth interviews (in-depth interviews) and a questionnaire relating to 
the business strategy Township Tour & Travel in Yogyakarta to compete by using analysis of 
marketing strategies will then be drawn a conclusion SWOT. The purpose of this study is to 
identify the business strategies used in running businesses and developing a business. 
Furthermore, the researchers used a technique that is focused synthesis analysis techniques 
using relevant theories from the relevant literature used to explain the observed phenomena. 
Keywords : Praja Tour & Travel , Strategy in the Field Marketing and SWOT Analysis. 
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1.1.  Latar Belakang 
Dalam era persaingan pasar yang semakin bervariasi dan sangat 
kompetitif, maka akan sangat diperlukan suatu trobosan baru yang bisa 
menimbulkan minat konsumen untuk memilih dan tertarik dengan produk ataupun 
jasa yang ditawarkan. Hal ini mengharuskan perusahaan untuk melakukan 
aktifitasnya seefektif dan seefisien mungkin, sehingga perusahaan tersebut dapat 
terjamin dalam jangka waktu yang relatif lama. Banyak perusahaan yang 
melakukan berbagai macam ide-ide kreatif dalam mengatasi persaingan yang ada 
terutama pada perusahaan yang bergerak dibidang yang sama. 
Perusahaan saling berlomba untuk mempertahankan eksistensinya dan 
menjaga kepercayaan konsumen. Persaingan pasar tidak hanya melihat pesaing 
yang besar saja, tapi juga perlu mempertimbangkan dan melihat pesaing yang 
levelnya masih kecil (perusahaan yang baru berdiri dibidang yang sama), karena 
mereka (perusahaan kecil/baru) bisa jadi merebuts konsumen yang suka coba-
coba dan membandingkan antar perusahaan satu dengan perusahaan yang lainnya, 
yang tentu saja bisa menyebabkan berkurangnya konsumen yang berarti 
menurunkan tingkat pasar yang diperoleh perusahaan sehingga akan berpengaruh 
pada penjualan yang menyebabkan keuntungan semakin berkurang. 
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Semakin banyak usaha kecil mengakibatkan ketatnya persaingan membuat 
pelaku bisnis yang lebih unggul, dituntut untuk mencari kiat-kiat yang tepat agar 
tetap mampu bertahan mengahadapi persaingan. Oleh karena itu, penyesuaian dari 
pelaku bisnis terhadap perkembangan keadaan mutlak diperlukan. Menghadapi 
persaingan tersebut, manajemen membutuhkan suatu strategi yang terpadu 
sehingga para pemilik perusahaan dapat mengantisipasi dampak dari suatu 
kejadian dan mampu bersaing. Kemampuan untuk mempertahankan dan 
meningkatkan kemampuan bersaing dapat dilakukan antara lain dengan 
menerapkan strategi pemasaran. 
Strategi pemasaran yang efektif, salah satunya dapat dilihat dari stabilitas 
tingkat penjualan atau akan lebih baik bila dapat meningkatkan dari tahun ke 
tahun sesuai dengan kuantitas / kualitas produk yang mampu diproduksi oleh 
perusahaan. Maka pihak manajemen harus membuat suatu strategi yang mampu 
memanfaatkan berbagai kesempatan yang ada dan berusaha mengurangi dampak 
ancaman yang ada dan menjadi suatu kesempatan. 
Dalam pembangunan ekonomi di Indonesia, usaha kecil selalu 
digambarkan seabagai sektor yang mempunyai peranan yang penting, karena 
sebagian besar jumlah penduduknya berpendidikan rendah dan hidup dalam 
kegiatan usaha kecil baik di sektor tradisional maupun modern. Usaha kecil yang 
merupakan salah satu pilar perekonomian nasional. Karena usaha kecil dianggap 
masyarakat mampu untuk membuka lapangan pekerjaan baru bagi masyarakat 
yang bergerak dibidang sektor informal, maka masyarakat mulai berpikir untuk 
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menjalankan usaha kecil yang memiliki inovasi dalam menjalankan kegiatan 
bisnis usaha kecilnya. 
Maju tidaknya perkembangan perekonomian bangsa juga tidak luput dari 
peranan banyaknya usaha kecil yang berkembang maupun usaha kecil yang 
merugi, semua itu tergantung dari kebijakan pemerintah yang bisa mengatur dan 
memberdayakan usaha kecil sehingga bisa menjadi usaha yang bisa mengangkat 
pendapatan individual dan mengurangi angka pengangguran. 
Perusahaan yang bergerak dibidang tour and travel merupakan suatu 
perusahaan yang masuk dalam jajaran perusahaan kecil menengah, kebanyakan 
perusahaan yang bergerak dibidang tour and travel tidak mampu bertahan dalam 
persaingan yang ketat ini adalah karena kurang tepatnya strategi bisnis yang 
digunakan, terutama strategi pemasaran yang tepat yang bisa menentukan 
seberapa besar penjualan yang bisa meningkatkan keuntungan perusahaan. Oleh 
karena itu perusahaan yang bergerak dibidang ini dituntut untuk menggunakan 
strategi yang tepat untuk mempertahankan kelangsungan usahanya. 
Praja Tour & Travel ini merupakan salah satu perusahaan yang bergerak 
dibidang tour and travel yang termasuk dalam jenis usaha kecil menengah yang 
bisa menentukan perkembangan perekonomian bangsa juga bisa mengurangi 
pengangguran yang terjadi, terutama didaerah Yogyakarta. Perusahaan ini 
bergerak di bidang pariwisata yang focus usahanya adalah menunjukkan tempat-
tempat wisata yang ada di Indonesia terutama di Pulau Jawa, Pulau Bali dan Pulau 
Lombok. 
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Perusahaan yang bergerak dibidang yang sejenis didaerah Yogyakarta 
yang menjadi pesaing bagi Praja Tour & Travel diantaranya adalah Aga Tour, 
Nasa Wisata dan Baru Wisata yang tentu saja pesaing-pesaing tersebut memiliki 
strategi bisnis tersendiri yang tentu menjadi ancaman yang perlu dipertimbangkan. 
Dalam menghadapi persaingan pasar yang ketat, membedakan penerapan strategi 
pemasaran merupakan suatu keharusan. Keunggulan dasar yang diperoleh 
perusahaan ketika mampu menerapkan strategi pemasaran adalah dapat 
meningkatkan kinerja pemasaran dan pembelanjaan organisasi. Strategi 
pemasaran adalah senjata utama dalam kegiatan bisnis karena dengan adanya 
pemasaran yang efektif maka seluruh kegiatan bisnis dapat berjalan sesuai dengan 
rencana. Pemasaran memiliki peran penting dalam kegiatan bisnis, karena itulah 
strategi pemasaran yang telah ditetapkan harus dapat menarik konsumen agar mau 
membeli produk yang ditawarkannya. 
Bila melihat pada pertumbuhan sektor industri jasa dalam tahun terakhir 
ini memberikan tingkat persaingan yang ketat, oleh karena itu konsumen akan 
memilih barang dan jasa yang dapat memenuhi harapannya. Dalam pemasaran 
jasa penumpang atau konsumen adalah pihak yang cenderung memberikan 
penilaian terhadap mutu pelayanan, mereka menilai dengan membandingkan apa 
yang mereka terima dengan apa yang mereka harapkan. Suatu perusahaan dapat 
meraih reputasi baik apabila mutu pelayanannya senantiasa memenuhi harapan 
kosumen atau penumpang. Dalam penelitian ini adalah  Praja Tour & Travel yang 
bergerak di bidang jasa biro perjalanan. Praja Tour & Travel berusaha untuk 
memenuhi kebutuhan konsumen dalam hal pemenuhan kebutuhan serta 
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kenyamanan dengan menyajikan berbagai fasilitas dan macam pelayanan dengan 
tujuan akhir kepuasan konsumen setelah menggunakan jasa Praja Tour & Travel. 
Tabel 1: Daftar Pendapatan & Laba Praja Tour & Travel pada Triwulan 1-
8 (2 thn) 2012-2013. 
NO TAHUN PENDAPATAN/RP LABA/RP 
1 Triwulan 1 20.879 8.788 
2 Triwulan 2 49.143 19.100 
3 Triwulan 3 39.654 15.215 
4 Triwulan 4 48.989 20.454 
5 Triwulan 5 12.588 4.121 
6 Triwulan 6 37.631 10.124 
7 Triwulan 7 24.578 9.450 
8 Triwulan 8 29.763 9.300 
Sumber :Praja Tour & Travel 2014 
Berdasarkan adanya informasi tersebut, dapat dikatakan bahwa Praja Tour 
& Travel mengalami kenaikan dan penurunan tiap per 3 (tiga) bulan. 
Dalam menentukan tempat usaha, pelaku bisnis dituntut dapat melakukan 
analisis yang menguntungkan kegiatan bisnisnya. Analisis SWOT dapat 
membantu para pelaku bisnis untuk menganalisis bagaimana strategi bisnisnya 
harus dijalankan. Pelaku bisnis harus dapat menentukan strengths atau kekuatan 
mereka agar dapat dijadikan kunci dalam menjalankan kegiatan bisnisnya, 
weaknesses atau kelemahan adalah hal yang perlu diwaspadai pelaku bisnis agar 
tidak mudah terbaca oleh para pesaing. Setiap kegiatan bisnis pasti memiliki 
kelemahan dan hal inilah yang harus di minimalisir agar tidak menjadi halangan 
dikemudian hari bagi para pelaku bisnis juga akan memiliki peluang atau 
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opportunities dalam usahanya. Jika peluang tersebut didapat maka pelaku bisnis 
dapat segera memanfaatkan peluang tersebut untuk menjaring konsumen lebih 
banyak lagi. Ancaman atau threats adalah halangan utama para pelaku bisnis 
dalam menjalankan kegiatan bisnisnya. Ancaman tersebut dapat berupa 
banyaknya pesaing dan juga mulai beralihnya konsumen ke pesaing yang ada 
disekitar lokasi kegiatan bisnis. 
Analisis SWOT dapat membantu para pelaku bisnis agar dalam 
menjalankan kegiatan bisnisnya dapat berjalan sesuai rencana bisnis dan tercapai 
tujuannya. Pelaku bisnis harus berani mengakui apa saja kekuatan (strengths), 
kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats) yang ada 
dalam kegiatan bisnisnya agar dapat melakukan strategi yang tepat sasaran dalam 
menjalankan bisnisnya. 
          Berdasarkan penjelasan di atas peneliti ingin mengetahui bagaimana strategi 
yang di lakukan di biro perjalanan.Maka peneliti tertarik untuk mengadakan suatu 
penelitian mengenai strategi biro perjalanan yang berjudul”Analisis Strategi 
Pemasaran Dalam Meningkatkan Laba pada Praja Tour & Travel di Yogjakarta”. 
1.2.  Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka perumusan masalah 
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
 “Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan Praja Tour & Travel dalam 
meningkatkan laba?”. 
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1.3.  Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian sebagai berikut : 
“untuk mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran yang dilakukan di Praja 
Tour & Travel dalam meningkatkan laba ”. 
1.4.  Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian yang dilakukan adalah sebagai berikut : 
1. Secara Praktis 
a. Sebagai referensi bagi peneliti selanjutnya untuk program studi 
ilmu administrasi bisnis yang berkaitan dengan strategi bisnis 
khususnya strategi pemasaran suatu perusahaan. 
b. Bagi perusahaan bisa memberikan informasi atau masukan 
terhadap masalah yang dihadapi serta memberikan bahan 
pertimbangan untuk menetapkan kebijaksanaan strategi pemasaran 
selanjutnya. 
 
2. Secara Teoristis 
Melalui penelitian di Praja Tour & Travel ini diharapkan dapat 
memberikan referensi dikepustakaan sehingga dapat digunakan peneliti 
lain khususnya yang berkaitan dengan topik sejenis. 
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